Resumen
Aspectos tedricos

El presente trabajo es una propuesta metodoloégica para la
ensefanza de espafiol de la negociacion, desde un punto de vista tedrico,
linguistico y cultural, con un enfoque comunicativo.

Como base para la teoria se han tomado principalmente fuentes de
Internet. Dicha parte tedrica presenta, en primer lugar, los tipos de
negociadores y las caracteristicas de un buen negociador. Después se
introducen las partes de la negociacion y los cometidos propios de cada
una de ellas. Somos conscientes de que el profesor de espafnol no es un
especialista en negociaciones, por ese motivo incluimos el material que
consideramos mas importante, sin profundizar en exceso. Procurando,
ademas, que los textos sean también una excusa para presentar nuevo
vocabulario y estructuras.

Desde el punto de vista linguistico, se pretende ensefar a los
alumnos a distinguir expresiones propias de la lengua formal e informal.
Ademas, se les ofrece la terminologia basica para comprender
producciones orales y escritas del mundo de los negocios relacionadas con
la negociacion. No se quieren descuidar tampoco los elementos
extralinglisticos propios de estas situaciones, por ello, entraran en
contacto con el protocolo de la negociacion, la importancia del lenguaje no
verbal y las diferencias interculturales.

Metodologia

Esta unidad didactica pretende integrar las cuatro destrezas durante
el proceso de ensefanza-aprendizaje, favoreciendo las interacciones
orales, y ajustandose lo mas posible a situaciones de comunicacion reales.

En el desarrollo de la unidad se incluyen textos sobre los que hay
actividades de pre-lectura, con el fin de activar la motivaciéon de los
alumnos y predisponerles al trabajo que se les pedira. Tras las lecturas se
realizan ejercicios orales y escritos de comprension general y concreta del
texto. Los ejercicios de vocabulario se han incluido con la finalidad de
consolidar la adquisicion de los tecnicismos y el nuevo vocabulario en
general que ha aparecido.

Entre las actividades de post-lectura se introducen juegos de rol en
los que los alumnos ponen en practica los contenidos aprendidos. Estos
juegos son parte de las herramientas de autoevaluacién. Se han
elaborado, ademas, dos ejercicios de autoevaluacion para que reflexionen
sobre sus interacciones, su competencia linguistica y sociocultural. Se
predende con ellos desarrollar su espiritu de autocritica favoreciendo, de
este modo, el deseo de mejora y superacion.



La unidad didactica incluye un video que contiene una negociacion
formal. Esta aparece en la Ultima parte de la unidad, ya que queremos
asegurarnos de que los alumnos ya conozcan y dominen las competencias
necesarias, con el fin de enfrentarse en condiciones Optimas a esta
muestra de lengua. La profundidad en la que se quiera trabajar la
proyeccion la dejamos en manos del profesor, el cual decidira, en base al
tiempo de que disponga y a los objetivos que se haya marcado, si quiere
trabajar todos o sélo algunos de los aspectos propuestos en la parte del
profesor.

El campo de las negociaciones comerciales es amplio y complejo.
Somos, pues, conscientes de que la parte trabajada en esta unidad es tan
sélo una pequefia muestra de todo lo que se puede hacer. Esperamos, sin
embargo, que le resulte uatil al profesor que decida utilizarla, y que
despierte su interés y el de sus alumnos, promoviendo, asi, futuras
“incursiones” en este interesante mundo.
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